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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1. INTRODUCCION.

Este capitulo intenta explicar de manera tedrica muchos de los términos y conceptos
basicos que se utilizan en el comercio internacional. Poco a poco desarrollare los temas
que sirven de ayuda para entender mejor este proceso de exportar productos. Partiremos
desde como se ha dado tan rapidamente los cambios en los negocios globales a partir de
este ultimo siglo, que son los negocios internacionales para que sirve, cual es la diferencia

de trabajo en el mercado domeéstico, las ventajas de los mercados extranjeros, etc.

Actualmente hay muchas maneras de entrar a los mercados extranjeros, ya pasaron
los afios en que solo se podia lograr si se contaba con la experiencia, en nuestros dias
existen muchas estrategias para entrar a los mercados internacionales que seran tambiéen

mencionadas en este capitulo.

El comercio internacional se ve favorecido cuando existen acuerdos internacionales
( tratados de libre comercio), Meéxico ha trabajado activamente por lograr tener mejores
relaciones con los demas paises y aqui hablaremos también de los tratados de libre
comercio que ha celebrado México con otros paises a partir de su incorporacion en 1986 al
acuerdo general de aranceles y comercio (antes GATT y ahora organizacion mundial de

comercio: OMC).

Nuestra materia directa de estudio es la exportacion y en este apartado se tratara de
explicar todos lo aspectos que son importantes para lograr un resultado exitoso en dicha
operacion, tales como: documentos y tramites de exportacion, regulaciones arancelarias y

no arancelarias, incoterms, formas de pago, contratos internacionales.
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2.2. LOS RAPIDOS CAMBIOS DE LOS NEGOCIOS GLOBALES

En los dltimos afios las marcas de productos se han internacionalizado de una manera
acelerada, es decir, las marcas han atravesado sus paises de origen y se han dado a conocer

al mundo entero.

Debido a que los negocios internacionales es relativamente una nueva disciplina
extremadamente dindmica y existen diferentes definiciones y conceptos para este tema. Por
ejemplo algunas personas utilizan las palabras mundial y global intercambiablemente con
multinacional para describir una empresa que expande sus operaciones en todas sus areas

funcionales pero que responde a las diferentes necesidades de los mercados internacionales.

Segun Mc Culloch (1999) " de acuerdo a esta definicion a esta definicion las firmas
globales:
1. Buscan en el mundo oportunidades de mercado, alternativas de productos, estudian la
competencia, financiamiento y en general tienen una vision global.
2. Ven la diferencia y similitudes acerca del mercado.

3. Busca mantener su presencia en los mercados mas importantes”. (p. 6)

( Ibidem) Por esto algunas personas utilizan el término global para en manera general
referirse a compafias multinacionales, pero no son sindnimos. Las empresas
multinacionales en  las cuales cada operacién, productos y mezcla de marketing es
adaptada de acuerdo a al aspectos individuales percibidos en cada mercado. Algunos
escritores utilizan como sinénimo de multinacional, las palabras: multidoméstico o
multilocal; también hay quienes consideran una corporacion multinacional como sinénimos

con empresa multinacional o corporacion transnacional.
Usualmente se define ala empresa transnacional como una compafiia formada por la

fusion de dos firmas que generalmente tienen mismo tamafio y que son de dos diferentes

paises
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Como anteriormente se menciono existen similitudes entre la compafia global y la
multinacional que es la busqueda de crecimiento a través de detectar nuevas oportunidades
de mercado pero lo que las hace diferentes es que una compafiia multi domestica es una
asociacion con multipaises afiliados, cada uno de los cuales formula sus propias estrategias
de negocios basadas en las diferencias percibidas entre los mercados. Una compafiia global
es una organizacion que tiende a estandarizar e integrar sus operaciones en todas sus areas

funcionales.

Una compafiia internacional son ambas: la compafiia global y la multinacional. (pp. 7-8)

2.3. ALGUNOS PUNTOS ACERCA DE PORQUE INCURSIONAN LAS
COMPANIAS EN MERCADOS INTERNACIONALES

o Algunas empresas lo hacen porque pretenden incrementar sus ventas y entrar a otros
mercados el grado de poder compra aumenta.

o Porque fabricantes y distribuidores se interesan en obtener productos, servicios,
componentes del extranjero que les sean de utilidad en sus pais ya sea por un menor
COSto 0 porque Son escasos en su pais.

o Diversificacion de fuentes de venta, reducir riesgos inherentes a depender de un solo
pais.

o Reducir al minino el riesgo competitivo (reaccion pro activa), muchas empresas deciden
entrar al negocio internacional antes de que se lo coma la competencia.

o Como respuesta a la perdida de mercado (reaccion reactiva).

2.4. PORQUE COMPETIR: LA COMPETENCIA DENTRO Y FUERA DE
MEXICO

La competencia siempre forma parte de la relacion entre quien vende y su cliente. La
competencia no es solo la de los productos diferenciados sino la que aporta una solucion
valiosa al problema o al deseo del cliente y de esto surge una respuesta llamada

competencia.
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Vivimos un mundo muy competido. El cuadro 2.1, esquematiza las razones para

competir:

CUADRO 2.1. Porque compiten las empresas

Aumentar ventas de exportacion.

Obtener utilidades mas elevadas.

Mantenerse o crecer en el mercado.

Lograr mayor y mejor utilizacion de la capacidad instalada.

Reducir la dependencia o riesgo de un solo mercado tradicional o de un mercado extranjero
ocasional.

Extender la vida del producto.

Obtener nuevo conocimiento y experiencia.

Aprovechar las ventajas del TLC con Norteamérica y de otros acuerdos.

Desarrollar la motivacion en las empresas, lo cual genera logros.

Salvar, en ultima instancia el patrimonio de la empresa.

Fuente: Banco nacional de comercio exterior._Comercio internacional: retos y oportunidades para la empresa. Serie de documentos

técnicos, México: Bancomext. Pag. 7.

2.4.1. Cultura competitiva.

Cuando observamos la cultura empresarial de paises como: Holanda, Bélgica, Estados
Unidos, Canada, Singapur, Taiwan, Corea del sor, Malasia, Hong Kong y Japon los
mejores exportadores a nivel mundial, se puede observar sus habitos y conciencia
competitiva. Lo mas importante que dichos aspectos no se limitan a las grandes

corporaciones.

Ante la globalizacién de los mercados; la redefinicién del trabajo; los acelerados
avances tecnoldgicos; la nueva movilidad de varios factores tecnolégicos; el poder de la

velocidad de la informacion; una mas eficiente fuerza de trabajo en el mundo; los
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maravillosos cambios en las comunicaciones y transportes; la creciente agresividad

comercial de muchos paises, no queda mas remedio que impulsar una cultura competitiva

en México y sobre todo en las empresas medianas y pequefas.

A continuacién en el cuadro 2.2, se muestran algunos aspectos que forman parte de

la cultura competitiva de los paises:

CUADRO 2.2. Cultura competitiva de algunos paises.

EUROPA

e Planeacion a largo plazo.
e Ahorro  permanente
recursos.

de

e Lapuntualidad exacerbada.

e Preocupacion por
capacitacion constante.

la

e  Saber cada vez mas idiomas.

ASIA

Alto esfuerzo en trabajos
arduos.

Cumplimiento de
compromisos contratados.
Trabajo en equipo.

Empatia.
Gusto  por
gjecucion.
Paciencia a las exigencias de
los demés.

La observacion de avances
ajenos para luego imitarlos.
Capacidad para escuchar al
cliente.

Comunicacion efectiva entre
trabajador-patrén.

la accién o

PAISES

NORTEAMERICANOS.

Q Agresividad comercial.
O Flexibilidad.
O Orientacion hacia la

ejecucion de funciones.

O Imaginacion ilimitada.

Q Preocupacion por la
actualizacion.

O Mentalidad orientada hacia el
uso intensivo de tecnologia y
hacia lo practico y simple.

Q Apertura al cambio y deseo

por la transformacion tanto

individual como de las
organizaciones.

Alto nivel de planeacion.

Cambio organizacional.

Gusto por las técnicas de

motivacion.

4. Respeto al tiempo

0ooo

Fuente: Banco nacional de comercio exterior. Comercio internacional: retos y oportunidades para la empresa. Serie de documentos

técnicos, México: Bancomext. Pag. 10.

Al observar todos estos aspectos, en México debemos tomarlos muy en cuenta e

irlos incorporando a los recursos humanos a través de la capacitacion, se debe estimular al
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cambio mental: explicar los beneficios de poder competir y el papel de cada uno en este

cambio.

Es importante mencionar que los clientes tanto locales como extranjeros son muy
agradecidos si se les ofrece algo adicional a lo que ellos esperan, sobre todo cuando se hace

de forma constante.

2.4.2. Competitividad en el entorno internacional.

Estados Unidos es la economia mas competitiva en el mundo por su gran actuacion en
factores relacionados con tecnologia y su ambiente de negocios de acuerdo al Reporte
Global de Competitividad 2002-2003 presentado el martes por el Foro Econdmico
Mundial. Las economias que estan del segundo al décimo lugar son: Finlandia, Taiwan,

Singapur, Suecia, Suiza, Australia, Canada, Noruega y Dinamarca.

El reporte mide las fortalezas y debilidades comparativas de 80 economias
nacionales, basado en criterios como: fortaleza econdémica interna, grado de
internacionalizacion, calidad del gobierno, finanzas, infraestructura, administracién, ciencia
y tecnologia y recursos humanos. Estos factores, a su vez estdn integrados por diversas
variables de calificacion.

México ha aumentado bajado su nivel de competitividad en los Gltimos afios para en

relacion a los afios 97 al 2002, pues bajo del lugar 44 al 45.

Mientras que una recuperacion global levantaria a todos los barcos en el corto plazo,
todavia hay diferencias fundamentales en la dinamica de crecimiento en la triada, haciendo
mucho mas probable que Europa, Japén y Estados Unidos sigan distintos caminos de
crecimientos en el mediano y el largo plazo", dijo Peter Cornelius, economista en jefe del

Foro Econémico Mundial.
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"En vista de la fragilidad de la recuperacién econdmica global, es mas importante
gue nunca evaluar las prospectivas de crecimiento de los paises", dijo el profesor Klaus
Schwab, fundador y presidente del Foro Econémico Mundial.

2.5. EL COMERCIO INTERNACIONAL

El comercio internacional, ha evolucionado y cambiado demasiado, sobre todo en las
ultimas décadas en que la mayoria de los paises han optado por practicar una economia de
libre mercado con el fin de lograr mayores utilidades al atacar otros mercados en el
extranjero. Es evidente, que este proceso de cambio afecta practicamente a todo
empresario, hasta a los locales porque aunque ellos no participen en los mercados

internacionales se ven afectados por la importacion de productos de otros paises.

Mc Culloch (1999) dice que este concepto a adoptado una enorme importancia
actualmente debido ala situacion anterior, pero para entenderlo un poco méas hablaremos

brevemente de su historia.

Aunque los negocios internacionales son una disciplina relativamente nueva, los

negocios internacionales como una préactica en los negocios no lo es.

A partir de la segunda guerra mundial ha cambiado dramaticamente la manera en
que se da comercio internacional. Al inicio de este siglo, las importaciones y las

exportaciones constituian en general las maneras de hacer negocios entre paises

En la actualidad existen diferentes estrategias para penetrar mercados internacionales:
e Exportacion ( directa e indirecta).

e Contratos de manufactura.

e Alianzas estratégicas.

e Franquicias.

e Licencias.

e Joint venture.
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e Importaciones.

2.5.1. Estrategias para entrar a los mercados internacionales.

La eleccion del tipo de estrategia va a depender de muchos factores, entre ellos, el riesgo

que la empresa quiere afiadir a esta operacion y al tamarfio de la empresa.

5. Contratos de manufactura.- es un documento en el cual una firma contrata a

otra firma para que le haga productos con caracteristicas especificas pero esta

asume las responsabilidades de marketing.

e Alianzas estratégicas.- Cuando competidores se unen para hacer mas fuerte a la

empresa.

e Franquicias.- este tipo de estrategia consiste en comprar el nombre de algunas
férmulas ya establecidas en el mercado, que ya adquirieron cierto prestigio.

e Joint venture.- una cooperativa hace esfuerzos entre dos 0 méas organizaciones

tienen algunos intereses comunes.

o Importaciones.- Consiste en comprar productos para traer a un pais de afuera
hacia adentro.

o Exportaciones.- consiste en producir bienes para comercializarlos en el

extranjero

2.6. DISTINTOS TRATADOS DE LIBRE COMERCIO CELEBRADOS POR
MEXICO

El ingreso en 1986 de México al "acuerdo general de aranceles y comercio” (‘antes GATT
y ahora organizacion mundial de comercio; OMC ), significo para nuestro pais la
adquisicion de una serie de derechos y obligaciones tendientes a regular su actividad
comercial internacional y constituir un punto de partida para que nuestro pais estableciera
zonas de libre comercio con los paises miembros de dicho organismo.
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En 1994 entra en vigor el primero de los diez tratados que tiene actualmente
celebrados México: El de América del Norte.

A continuacion se muestra la tabla 2.1, que resume las fechas y plazos de
desgravacion de los 10 tratados de libre comercio.

TABLA 2.1. Resumen de los tratados de libre comercio celebrados por México.

TRATADO

ENTRADA EN VIGOR

PLAZOS DE DESGRAVACION

Tratado de libre comercio
de América del Norte

01 Enero de 1994

La eliminacion de aranceles inicio de
inmediato con la desgravacion de
productos tales como esponjas de origen
animal, marfil, bombas de hormigon,
entre otros. Ahora bien, la desgravacion
arancelaria total concluird el 01 Enero
del 2008.

Tratado de libre comercio
con Costa Rica

01 Enero 1995

Actualmente se encuentran libres de
impuesto de importacion gran parte de
los productos originarios de México y
Costa Rica; sin embargo, sera hasta el
afio 2009 cuando se eliminen todos los
aranceles.

Tratado de libre comercio
con  Colombia y
Venezuela

01 Enero 1995

Su calendario de reduccion arancelaria
contempla manera genérica la
eliminacion total de aranceles a partir
del 01 Enero del 2004; no obstante,
todos los productos quedaran libres de
arancel hasta el 2007.

Tratado de libre comercio
con Bolivia

01 Enero 1995

El 97% de las exportaciones mexicanas
guedaron libre de arancel a partir de la
entrada en vigor del tratado. En esa
misma fecha se elimino el arancel al
99% de las exportaciones bolivianas
que se realicen en México.

El resto de los productos quedaran
libres de arancel a partir del 01 Enero
2009.

Tratado de libre comercio
con Nicaragua

01 Julio 1998

Establece una desgravacion progresiva
de aranceles que finaliza el 01 Enero del
2012.

Tratado de libre comercio
con chile

01 Agosto 1999

Desde que entro en vigor se eliming el
arancel aplicable a la gran mayoria de
los bienes originarios; salvo las
manzanas las cuales se desgravaran
totalmente el 01 Enero 2006.

Tratado de libre comercio
con la comunidad europea

01 julio 2000

Comenzaron a eliminar sus aranceles
desde que el tratado entro en vigor; los
productos industriales quedaran libres
de arancel a partir del 01 Enero 2003,
mientras que los productos de la
comunidad europea lo  estardn
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totalmente hasta el afio 2007.

Tratado de libre comercio | 01 Julio 2000 Cuando entro en vigor el 50% de los
con Israel productos mexicanos quedaron libres de
arancel, el 25% sujeto a una cuota de
arancel y el 12% se les aplico
reducciones de arancel entre 25%

y50%.

Tratado de libre comercio | 15 Marzo 2001 Su programa de desgravacion prevé una
con Honduras, El Salvador eliminacion progresiva de aranceles que
y Guatemala (triangulo del terminara el 01 Enero 2012.

norte)

Tratado de libre comercio | 01 Julio 2001 SE desgravaron todas las importaciones
con la asociacion europea de pescado y otros productos marinos
de libre comercio ( mexicanos. Por otro lado las
TLCAELC) importaciones a México de carne y

despojos comestibles, pescado, grasa y
aceites vegetales, entre otros, quedaran
totalmente libres de arancel hasta el
2010,

Los aranceles aplicables a la
importacion a México de productos
distintos a los mencionados, se
someterd a una eliminacion progresiva
que concluira el 01 Enero 2007.

Fuente: Comisién de comercio internacional.
http://www.jmcp.org.mx/tratados%20%20Comision%20de%20Comercio%?20internacional.pdf. 2003.

2.6.1. Tratado de libre comercio con la union europea (Actualmente formada por:
Bélgica, Dinamarca, Alemania Federal, Grecia, Espafia, Francia, Irlanda, Italia,
Luxemburgo, Paises bajos, Austria, Portugal, Finlandia, Suecia, Gran Bretafia e Irlanda del
norte).

El primero de julio de 2000 entré en vigor el Tratado de Libre Comercio entre México y la
Unién Europea. Este tratado es parte de uno de los instrumentos de politica exterior més
ambiciosos que México ha celebrado: el Acuerdo de Asociacion Econdmica, Concertacion
Politica y Cooperacion entre México y la Unidn Europea, conocido como: Acuerdo Global.
En sus tres vertientes, dialogo politico; cooperacion; y liberalizacion comercial, el acuerdo

contiene los elementos para dar un nuevo impetu a la relacion bilateral.

En materia comercial, este acuerdo Global sento las bases para la creacion del
tratado de libre comercio entre México y la Unidn Europea. Se trata del acuerdo comercial
mas ambicioso que la Unidn ha suscrito hasta la fecha. El tratado prevé la eliminacion total
de aranceles en el sector industrial a méas tardar el primero de enero de 2007; promueve las
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complementariedades en el sector agricola; y, otorga un marco juridico para la
liberalizacion del comercio de servicios, la promocion de los flujos de inversion directa, la
proteccion de los derechos de propiedad intelectual, las compras de gobierno y la solucion

de controversias.

Beneficios:

e Garantizar el acceso preferencial y seguro de nuestros productos al mercado mas
grande del mundo.

e Diversificar nuestras relaciones econdémicas tanto para el destino de nuestras
exportaciones como fuentes de insumos para nuestras empresas.

e Generar mayores flujos de inversion extranjera directa.

e Fortalecer nuestra presencia en el exterior y nuestra posicion como centro

estratégico de negocios.

2.6.1.1. LaUE

La Union Europea es la primera potencia comercial, pues representa el 20% de las
importaciones y exportaciones mundiales. La liberalizacion del comercio entre sus Estados
miembros fue clave en el éxito de la UE, constituida hace ya casi 50 afios. La Union es, por
tanto, un protagonista esencial en los esfuerzos por liberalizar el comercio mundial en

beneficio tanto de los paises ricos como de los pobres.

El incremento del comercio impulsa el crecimiento mundial, lo que favorece a
todos. Los consumidores disponen de una gama mas amplia de productos. La competencia
entre los productos locales y los importados hace que desciendan los precios y aumente la
calidad. La liberalizacion del comercio permite que los productores mas eficientes
compitan en condiciones de equidad con sus competidores de otros paises, cuyos Gobiernos

deben reducir los derechos de importacion que protegen a las empresas nacionales.
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2.6.1.1.1. Su filosofia en cuanto al comercio a escala mundial

La filosofia esencial de la UE es la de abrir sus mercados a las importaciones, a condicion
de que sus socios comerciales obren de igual modo. La UE estd también deseosa de
liberalizar el comercio en el sector servicios. Sin embargo, esta dispuesta a hacer
concesiones a los paises en desarrollo, de modo que puedan liberalizar sus mercados mas
lentamente que los paises industrializados; ademas, ayuda a esos paises a integrarse en el

sistema mundial de comercio.

La eliminacion de los obstaculos al libre comercio en la UE ha sido un factor
importante en la prosperidad de ésta, lo que ha potenciado su compromiso en pro de la
liberalizacion mundial. Los Estados miembros de la UE, al tiempo que eliminaban los
aranceles dentro de la UE, unificaron los aranceles aplicables a las mercancias importadas
de terceros paises. De este modo, los productos quedaban sujetos a un mismo arancel, ya
entraran en la UE a través de los puertos de Atenas o de Hamburgo.
La implantacion de un arancel aduanero comin (AAC) supone que los paises de la UE
tienen que participar en las negociaciones comerciales internacionales agrupadamente. Asi,
el comercio exterior es uno de los primeros instrumentos de la integracion europea que

obliga a los Estados miembros a mancomunar su soberania.

La UE ha sido un protagonista esencial, junto con sus socios comerciales, de las
sucesivas rondas internacionales de negociacion para la liberalizacion del comercio: la
Ronda Kennedy, en la década de los 60; la Ronda Tokio, en la década de los 80; la Ronda
Uruguay, que culmind en 1994; y el actual Programa de Doha para el desarrollo, que
comenz6 en 2001 y finalizard en 2005. La finalidad de estas rondas de negociacion,
celebradas en el marco de la Organizacion Mundial del Comercio (y su antecesor, el
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio: GATT) es reducir los aranceles

y eliminar otros obstaculos que se oponen al comercio  mundial.
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Tras las anteriores rondas, el arancel medio aplicado por la UE a las importaciones
de productos industriales ha descendido al 4%, uno de los més bajos del mundo. Y
descendera aiin mas una vez concluya el Programa de Doha. Debido a importantes intereses
nacionales o regionales, el comercio mundial de productos agrarios esta menos liberalizado
gue en el caso de los productos industriales, si bien todas las partes, inclusive la UE y
EE.UU., estan decididas a realizar un esfuerzo extra durante las negociaciones de Doha. La

UE constituye ya el mayor importador mundial de productos agrarios.

2.6.1.1.2. La aplicacion del sistema de reglas de la OMC

La Union Europea esta comprometida en la aplicacion del sistema de reglas de la OMC,
foro multilateral para la liberalizacién del comercio internacional, que brinda seguridad
juridica y transparencia. La OMC ha previsto también las condiciones para que sus
miembros puedan defenderse frente a las practicas desleales, como el dumping (venta por
debajo del coste), que utilizan los exportadores frente a sus competidores locales. Dispone
de un procedimiento para la solucién de diferencias directas entre dos 0 mas socios

comerciales.

La Union desea que la OMC se involucre en relacion con otros asuntos de
importancia internacional conexos al comercio, como son las normas de inversion directa

del exterior, el medio ambiente, la politica antimonopolio y las normas laborales.

Las normas comerciales son multilaterales, pero el comercio propiamente dicho es
bilateral, pues se desarrolla entre el comprador y el vendedor, entre el exportador y el
importador. Por ello, la UE, aparte de su participacion en el Programa de Doha y en
anteriores rondas de la OMC, ha creado una red de acuerdos comerciales bilaterales con

distintos paises y regiones de todo el mundo.

La UE tiene acuerdos con los paises vecinos de la cuenca mediterranea, asi como
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con Rusia y otras republicas de la antigua Unidn Soviética. La UE, al tiempo que se amplia
de 15 a 25 Estados miembros, ha declarado su propdsito de impulsar el comercio y celebrar
acuerdos de asociacion con los paises vecinos. La creacion de una agrupacion comercial de

este tipo, anclada en la UE, repercutira en las relaciones con otros socios comerciales.

2.6.1.1.3. Politica comercial

La politica comercial de la UE esta estrechamente vinculada a su politica de desarrollo. La
Union exime del pago de derechos la mayoria de las importaciones procedentes de los
paises en desarrollo y economias en transicion, o les aplica un tipo preferencial reducido,
con arreglo a su sistema de preferencias generalizadas (SPG). Y va aun mas lejos en lo que
atafie a los 49 paises mas pobres del mundo, cuyas exportaciones (todas, salvo las armas)
estan exentas del pago de derechos al entrar a los mercados de la UE, en virtud de un

programa implantado en 2001.

La UE ha trazado una nueva estrategia comercial y de desarrollo en relacion con sus
77 socios del Grupo de paises de Africa-Caribe-Pacifico (ACP), cuyo objetivo es lograr su
integracion en la economia mundial. Tiene ademas un acuerdo comercial con Sudafrica,
que culminara en el libre comercio entre ambas partes, y esta negociando un acuerdo de
libre comercio con los seis miembros del Consejo de Cooperacion del Golfo: Bahréin,

Kuwait, Oman, Qatar, Arabia Saudita y Emiratos Arabes Unidos.

La UE ha celebrado acuerdos de cooperacion con México y Chile, en
Latinoamérica, y esta en negociaciones para la liberalizacion del comercio con el Grupo
MERCOSUR (Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay). Sin embargo, no tiene acuerdos
comerciales especificos con sus principales socios dentro de los paises desarrollados, a
saber, Estados Unidos y Japon. ElI comercio con estos paises se desarrolla a través de los
mecanismos de la OMC, si bien la UE ha celebrado con ambos paises muchos acuerdos en

ambitos conexos.
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2.7. PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION.

Un plan de negocios nos ayuda a evaluar la factibilidad de exportacion de nuestro producto
a un marcado meta, ademas de dar certeza y seguridad a nuestro cliente en el extranjero y

atraer socios inversionistas.

Consiste en un documento escrito orientado a definir metas, proyecciones y pasos a
seguir asi como las caracteristicas de un proyecto o negocio. Ayuda a estructurar mejor el

negocio con la finalidad de establecer posteriormente una sélida relacién mercantil.

Para que un plan de negocios se transforme en una poderosa herramienta de venta
de ideas, es muy importante formular una buena estrategia que ilustre claramente las
caracteristicas del proyecto, e incluya un analisis completo y riguroso, tanto cualitativo

como cuantitativo.

Existen muchos modelos para realizar un proyecto de exportacion como el de
Bancomext, la Secretaria de economia, consejo mexicano de comercio exterior, etc; pero

hay pasos en los que coinciden (Fig. 2.1):

RFC

Razén social
Sector econémico
Historia
Organigrama

No. De empleados
Ventas anuales
Mision

Visién

Objetivos

1.- Descripcion del negocio

Perfil de laempresa  ——

Perfil

e  Proceso productivo y pasos del proceso
Direccionamiento estratégico

e  Canales de distribucion
Competencia nacional
Especificaciones del producto
Calidad del producto
Responsabilidad social

Manejo de merma

Gestion administrativa

e  Principales clientes

e Instrumento de contacto de clientes

2.- Evaluacion de la capacidad

exportadora

v
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Pais a exportar

Producto a exportar
Fraccion arancelaria
Mercado objetivo principal
Mercado de contingencias

3.- Investigacion de mercados —*

4.- Estrategia de exportacion Objetivo

Estrategia

Metas

Presupuesto

e Fuentes de financiamiento
e Formas de negociacion
Formas de pago

Incoterm

Documentos complementarios
Precio de exportacion
Embalaie

Informacién histérica
Capital necesario

5.- Anélisis financiero Punto de equilibrio
Principales razones financieras

2.8. QUE ES LA EXPORTACION.
Modelo exportador
Bancomext 2002

De manera facil significa vender, pero vender es la concepcion mas ambiciosa de la
mercadotecnia pues esto implica un esfuerzo permanente del empefio organizado, de una

entrega diaria a una labor que fructifica solo con la aceptacion del producto en el mercado.
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Se tiene una forma de producir y vender en un mercado propio, pero ademas se debe

tener conocimiento de los procedimientos y métodos aplicables a los actos comerciales

internacionales.

2.8.1. Tipos de exportacion.

Las exportaciones pueden ser directas o

indirectas dependiendo del

grado

responsabilidad que quiera o pueda tener la empresa sobre la exportacion. Tabla 2.2.

TABLA 2.2. Ventajas y desventajas de los tipos de exportacion.

Tipo de exportacion

Ventajas

Desventajas

Directa e Se tiene contacto directo e Se requiere de mayor
con los compradores y/o inversion.
consumidores del producto. e  Representa mayores

e Se tiene un control de las riesgos para la empresa.
actividades de marketing en | e  Exige conocimiento en el
los mercados exteriores. campo de ventas.

e Debido a que no existen e  Se necesita conocer los
intermediarios se  puede tramites de exportacion.
ofrecer un menor precio de . problemas relativos con
venta final del producto. los idiomas.

Indirecta e No requiere una mayor | e  ES mas conveniente si la

inversion.
Presenta los menores
riesgos a la empresa.

No exige un gran
conocimiento.

Facilita las exportaciones
con los exportadores.
Soluciona problemas
relativos a los idiomas.
Asesoria en la adecuacion

del producto.

exportacién es ocasional.
Falta de experiencia y
conocimiento de
marketing.

Se utiliza cuando se
tienen pocas expectativas
con respecto a un

mercado

de
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Fuente: Mc Culloch, B. (1999). International business: the challenge of the global competition. Seventh edition, international edition.

United state of America: Irwin Mc Graw-Hill.

2.8.2. Condiciones actuales.

La globalizacion parte de un hecho ineludible, vivimos en un mundo cuyos paises y

blogues son cada vez mas interdependientes.

Actualmente en el escenario mundial todos los paises estan obligados a relacionarse
unos con otros, don interdependientes en una economia global en la que ninguna nacién
puede proclamarse como dominante, pues no hay economias autosuficientes. Lo que pasa
en un pais afecta al resto, es por eso que se estan formando bloques econémicos y
suscribiendo tratados de libre comercio. Vivimos en una economia en que las ventajas del
pasado se estan anulando como consecuencia de una apertura comercial. Las economias de
todas las naciones crecen de una manera interdependiente lo cual genera nuevos retos y

mejores oportunidades.

En el plano nacional la apertura comercial y la globalizacion de los mercados, las
empresas mexicanas han tenido que hacer frente a un entorno mundial de intensa
competencia y a los diversos obstaculos que cada pais impone a la importacion de

mercancia para proteger a su industria.

México se ha visto en la necesidad de entablar negociaciones comerciales con
aquellos paises que por su cercania son mercados naturales para los productos mexicanos,

les han permitido:

e  Ampliar mercados potenciales mas halla de sus fronteras.
e Que sus productos compitan en igualdad de condiciones con los de las empresas
de los paises respectivos, y

e Tener acceso preferencial
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Si se tuviera una economia cerrada las opciones se limitarian. Un mercado abierto

favorece al consumidor.

Como productores de bienes y servicios en México estamos obligados a innovar y
desarrollar cada vez mas y mejores productos.

Los proyectos de exportacion deben formar parte importante de los programas de
crecimiento de la empresa, deben ser considerados como variable de peso. Es necesario
buscar la manera de cambiar constantemente y ver la posibilidad de tomar las
oportunidades.

En los paises que se ha llevado a cabo la apertura comercial, los empresarios se
enfrentan a una mayor competencia propia del exterior. EI empresario debe tomar en
cuenta que las reglas han cambiado como resultado de la mayor capacidad de seleccion del

consumidor. El cliente debe ser la prioridad.
2.8.3. Ventajas de la actividad exportadora
Mejora la competitividad e imagen de la empresa.

Mayor estabilidad financiera de la empresa por flujos en otras divisas.

Mejor aprovechamiento de la capacidad de produccién instalada.

Eal A

Reduccidn de costos por mayores volimenes de ventas.

2.8.3.1. Algunos puntos en los gue tenemos gue tener cuidado.

Modelo exportador - Bancomext 2002

e Considerar la capacidad de produccién para atender los volumenes demandados.
e Cumplir con las especificaciones técnicas y caracteristicas requeridas del producto.
e Calcular adecuadamente costos y precios de venta para no perder utilidades o
vender debajo de sus costos.
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Contar con contratos internacionales que consideren los derechos y obligaciones de

las partes.

Contratar seguros.

Conocimiento de la confiabilidad del cliente y su historial de pago.

Usar cartas de crédito.

2.8.4. Elementos generales de la exportacion

Punto de partida.- Se debe identificar el producto a ser vendido en los mercados externos,
seleccionar el mercado y la forma de ingresar a este, son tres elementos claves para la

experiencia exportadora.

Para que el plan de exportacién sea eficiente es indispensable cerciorarse de que la
empresa esta en condiciones de exportar, asi como realizar un analisis de sus paises en un
marco global. También es preciso determinar si sera un solo producto o una gama de ellos.
Una vez satisfecha la demanda en México debera responder a una serie de requerimientos

del exterior.

Los elementos prioritarios que se han de cumplir son:

e Volumen solicitado por el importador (oferta exportable).

e La calidad requerida.

e Tener un precio competitivo que les permita tener utilidades.
e Una garantia clara.

e Servicio posventa si es requerido.

La combinacion acertada de estos factores es la llave perfecta de acceso a cualquier

mercado en el extranjero.
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2.8.4.1. Punto de partida: fuentes de informacién

El éxito del proceso de exportacion depende entre otros factores de una buena recopilacion
de informacion. Las empresas que desean exportar por primera vez o diversificar su
mercado externo, deben realizar algunas investigaciones documentales que les permita
elaborar un plan estratégico que les permita que esta operacion sea permanente y no solo

transitoria.

Este plan estratégico les va ayudar a disminuir la incertidumbre en la toma de
decisiones Deberd contemplar los siguientes aspectos: la demanda que existe de su
producto, competencia, requerimientos para lograr la exportacién, normas técnicas y
regulaciones, factures geograficos, econémicos politicos y culturales que pudieran afectar

sus posibilidades de éxito.

Algunas de las fuentes de informacion que pueden ser de utilidad son: Bancomext,
Secretaria de economia, Camara de comercio, organismo y empresas internacionales

tecnologias, fuentes gubernamentales como: el INEGI, NAFIN.

“Bancomext. es el instrumento del Gobierno Mexicano cuya mision consiste en
incrementar la competitividad de las empresas mexicanas, primordialmente las pequefias y
medianas, vinculadas directa e indirectamente con la exportacion y/o la sustitucion eficiente
de importaciones, otorgando un apoyo integral a través de servicios de calidad en

capacitacion, informacion, asesoria, coordinacion de proyectos y financiamiento.

Servicios que ofrece:

o Asistencia Técnica

o Asesoria Comercial, Aduanera y Juridica
o Financieros

o Publicaciones

o Promocion

o Capacitacion®. http://www.bancomext.gob.mx/Bancomext/portal/portal.jsp?parent=6.
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2003.

“INEGI .El Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informética (INEGI) tiene
la responsabilidad de coordinar los Sistemas Nacionales Estadistico y de Informacion

Geografica de México, ademas de promover y orientar el desarrollo informatico en el pais.

Servicios que ofrece:

e Informacion estadistica.
e Informacion geografica
e Politica tecnoldgica“.

http://www.inegi.gob.mx/difusion/espanol/faiintro.html. 2003

SECRETARIA DE ECONOMIA.

Servicios que ofrece:

o Informacion sobre servicios, programas y tramites

o Asesoria empresarial

O

Capacitacion

o Tramites en la Secretaria de Economia
o Estadisticas de comercio exterior

o Contratos registrados ante la SE

http://www.economia.gob.mx/. 2003

2.8.4.2. Un producto

Para desarrollar un proyecto de exportacion es indispensable cerciorarse esta en
condiciones de exportar, también es preciso detallar si un producto o una gama de ellos, ver
si una vez cumplida la demanda en México responde a los posibles requerimientos de
nuestros posibles clientes en el extranjero; ademéas debe cumplir algunos requisitos de

calidad, precio, tiempo de entrega y servicio postventa.
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2.8.4.3. Seleccion del mercado

Una vez que se ha seleccionado en producto que se desea y se puede exportar, se deben
analizar los posibles mercados destino para de ahi determinar un mercado objetivo. En

primer lugar se deben tomar en cuenta las ventajas arancelarias (TLC) y geografia.

La actividad exportadora requiere del uso de algunos criterios de seleccion como
por ejemplo, que pais me ofrece mayores perspectivas de venta menores riesgos
comerciales, menores gastos de iniciacién, parecido cultural y socioecondémico datos que
son brindados por las fuentes de informacion. Todo empresario sabe que una de las claves
para exportar y ser aceptado en el futuro pais de importacion reside en el precio en este
caso para saber cual es el precio al que se importa el producto.

2.8.4.4. Conocer el mercado seleccionado

Una vez que se definio el producto y el mercado, se pasa a otra etapa que es la
investigacion de mercados se pasa a otra etapa que es la investigacion de mercado la cual

debe ser lo mas cuidadosa y profunda posible.

Debe incluir un analisis del pais destino y sus expectativas en el mediano plazo

sobre el medio ambiente y el producto

2.8.4.5. Prepararse para exportar

La siguiente etapa es la investigacion de la fraccion arancelaria del producto, de los
documentos y tramites que se involucran en este proceso, la determinacion del precio de
exportacion, la eleccion del medio de transporte mas adecuado, el conocimiento de los
acuerdos y tratados comerciales que México tiene firmado con otros paises para poder
hacer uso de los beneficios arancelarios, investigar los requisitos no arancelarios que

aplican al producto
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2.8.4.6. Acceso al mercado

Esta es una de las etapas que se considera como una de las mas dificiles, pues se trata de
conocer quien esta demandando que producto en el extranjero; sin embargo existen muchas
maneras para contactar clientes potenciales como acudir al centro Bancomext, consejerias

comerciales, a través de Simpex, acudiendo a ferias internacionales.

2.9. DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

Una parte importante de la exportacion es el despacho aduanal, que es el conjunto de actos
y formalidades relativas a la salida de mercancias del territorio nacional a través de la
aduana, el exportador debera presentar la mercancia en la aduana con el fin de que sean
examinadas por la autoridad; acompafiadas de ciertos documentos y liquidando los

impuestos de exportacion que procedan.

Es obligacion de quienes exporten mercancias presentar en la aduana un pedimento
de exportacion, en la forma oficial aprobada por la SHCP por conducto de un agente o
ponderado aduanal. En los casos en que las mercancias estén sujetas a restricciones no
arancelarias, el pedimento debe soportarse con los documentos comprobatorios de
cumplimiento de sus obligaciones y debe ser acompariado por: la factura que exprese el
valor comercial de la mercancia., doctos comprobatorios de obligaciones, especificaciones

técnicas necesarias para identificar las mercancias.

El despacho aduanero se debe realizar por conducto de un agente aduanal quienes
estan legalmente autorizados para actuar en nombre del exportador, generalmente la tarifa
de un agente aduanal es el .18% del valor de las mercancias de exportacién Ademas

podrian hacerse erogaciones adicionales por demoras, sanciones administrativas, manejos y
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manipulaciones especiales; estos gastos deben estar sustentados para reconocer cuales son

atribuibles a la actuacion del agente aduanal.

En cada operacion el exportador debe pagar al derecho de tramite aduanero (DTA),
el cual se actualiza cada trimestre en el diario oficial de la federacion. Es funcion del

agente aduanal hacer esta operacion y cargar el costo en la cuenta correspondiente.

El exportador debe pagar todas las diferencias en dichas contribuciones, asi como
las multas y recargos a que se haga acreedor por inexactitud y falsedad de datos,
considerando lo dispuesto en el articulo 54 y 195 de la ley aduanera. El agente aduanero
sera responsable solidario de la veracidad y exactitud de los datos e informacién
suministrada, la determinacion del régimen aduanero, la clasificacion arancelaria y las
contribuciones causadas, asi como el cumplimiento de las demas obligaciones en materia

de restricciones no arancelarias que se apliquen a las mercancias.

Los documentos que se anexan al pedimento debe proporcionarlos el exportador,
incluida la carta de encargo o encomienda, el cual bajo protesta de decir verdad, el
exportador dara instrucciones ala gente aduanal para que realice el despacho aduanero en

forma clara y precisa.

Ademas de los documentos sefialados, los documentos que generalmente se requieren

par la exportacién son:

o copia del registro federal de contribuyentes.

o Carta de encargo para el embarque de mercancias.

o Reservacion del transporte que se efectuara el embarque.

o Solicitud envi6 oportuno contenedor.

a Si la naturaleza del producto lo requiere: Permisos o autorizaciones., certificados de
analisis quimicos, lista de empaque.

o Certificado de origen de ser solicitado por el comprador.
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2.9.1. Algunos documentos y tramites necesarios para la exportacion.

A continuacion se mencionan algunos de los documentos que son necesarios para la

realizacion de una exportacion:

Factura comercial.- En este documento se fija el importe de la mercancia vendida. El
pais importador siempre pide que todo embarque se ampare con una factura comercial. Este
documento se debe presentar con un original y seis copias con firma autdgrafa, en espafiol o
en ingles y debe contener la siguiente informacién:

o aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada del pais destino.
o Nombre y direccion del vendedor o embarcador.

o Nombre y direccion del comprador o consignatario.

o Descripcion detallada de la mercancia.

o Cantidades, peso y medidas del embarque.

o Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda.

o Tipo de divisa utilizada.

o Condiciones de venta .

o Lugary fecha de expedicién.

Lista de empaque.- Al igual que la factura comercial se entregan un original y seis
copias y se entrega al transportista. Permite al exportador, a la aduana, al transportista, ala
compafiia de seguros y al comprador, identificar las mercancias y saber el contenido de
cada bulto o caja. Se realiza un empaque metddico que debe coincidir con la factura.

En la lista se especifica la cantidad exacta de los articulos que contiene cada caja u otro
tipo de embalaje. También debe indicarse la fraccion arancelaria del mercancia, asi como el
valor, el peso y volumen de la misma, ademas se debe describir que tipo de empaque y

embalaje se utilizo.

Certificado de origen.- Es un formato oficial mediante el cual el exportador de un bien

0 una autoridad, certifica que el bien es originario de la region por haber cumplido con las
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reglas de origen establecidas; se exige en el pais destino con el objeto de determinar el
origen de las mercancias a fin de aplicarles los gravamenes arancelarios correspondientes o

para aplicar o no cuotas compensatorias.

2.9.2. El transporte y sus documentos

El transporte permite que el consumidor tenga oportunamente el producto en el estante y a
un buen precio; por tanto puede determinar la venta de una mercancia. La transportacion es
uno de los factores significativos del costo de la operacion de comercio internacional y

puede significar el fracaso o éxito de una empresa.

Para competir con éxito en los mercados internacionales es necesario realizar un
analisis exhaustivo del tipo de transporte que se va a utilizar, un pardmetro importante para

determinarlo son los costos y la oportunidad en la entrega.
Para el transporte es necesario considerar todo el recorrido de la mercancia, de
acuerdo con la negociacion pactada. La tabla 2.3 muestra algunos de los medios que se

utilizan son los siguientes:

TABLA 2.3. Tipos de transporte

Recorrido de la mercancia Tipo de transporte adecuado
Desde la fabrica hasta el puerto o aeropuerto de salida e  Ferrocarril
e camion

Desde el puerto o aeropuerto de salida, hasta el puerto o | ¢  avion
aeropuerto de entrada e barco

e combinacion de estos

Desde el puerto o aeropuerto de salida, hasta el almacén | ¢  Tren

del comprador final. e Camibn
e Barcaza
e  Piggy back

e  Multimodal ( combinacién)

Fuente. propia. Curso logistica basica. Dr. Ericka Galland.
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Documento de transporte.- Es el titulo de consignacion que expide la compafiia
transportista, en original y seis copias, en el que se indica que la mercancia se ha
embarcado a un destino determinado y se hace constar la condicion en que se encuentra. A
partir de este momento el transportista es responsable del envio y la custodia de la

mercancia hasta el punto de destino, de acuerdo con las condiciones pactadas.

Este titulo se incluye en la documentacion que se envia al importador. Los términos
del documento de transporte deben coincidir con los datos de la carta de crédito o en sus
caso con los de contrato de venta y la factura. Dependiendo del tipo de transporte que se

utiliza, este documento se denomina (tabla 2.4)

TABLA 2.4. Documentos necesarios para cada tipo de transporte.

Guia aérea ( Airway Bill) Aéreo

Conocimiento de embarque

( Bill of lading ) Maritimo
Cara de porte auto transporté
Talén de embarque ferrocarril

Fuente. propia. Curso logistica basica. Dr. Erika Galland.

Carta de encomienda.- El destinatario da instrucciones por escrito para importacion

o el remitente en exportacion, segun sea el caso al agente aduanal.

Despacho aduanal.- como se menciono al inicio de los trdmites y documentos de
exportacién, las personas o empresas que exportan mercancias tienen que cumplir con este
tramite denominado despacho aduanero. Este se realiza por medio de un agente aduanal,
quien a través de un documento denominado pedimento de exportacion, paga el DTA en

cada operacion de exportacion que se realiza.

2.10. REGULACIONES ARANCELARIAS
Modelo exportador
Bancomext 2002
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El arancel es un impuesto que se aplica al comercio exterior para agregar valor al precio de
las mercancias en el mercado receptor. SE gravan las mercancias que se importan a fin de a
las similares que se fabrican en el pais. Por su parte los aranceles a la exportacion aunque se
establecen en casos excepcionales, tienen igual finalidad protectora, pero en este caso la
contribucion disminuye el ingreso real del comerciante con el objetivo de asegurar el

abastecimiento del mercado nacional..

De el articulo 12 de la ley de comercio exterior, existen tres clases de aranceles:

o Ad valorem.- se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor en aduana
de | a mercancia . Este impuesto de importacion se calcula sobre el valor de la factura,
el cual debe determinarse conforme las leyes internacionales previstas en el articulo V1I
del acuerdo de la organizacion mundial del comercio (antes GATT). En esas
disposiciones se define que el valor de aduana sera el valor de transaccién, es decir, el
precio realmente pagado o por pagar por las mercancias cuando estas se vendan para su
exportacion al pais de importacién, siempre y cuando se cumpla con lo establecido en

dicho articulo.
o Especifico.- SE expresa en términos monetarios por unidad de medida. El arancel
especifico nos e considera si el precio del insumo es muy elevado o muy bajo ( a

diferencia del ad valorem , que si diferencia precios y calidades).

e Mixto.- Es una combinacion de los dos anteriores.

2.10.1. Clasificacién arancelaria

Las mercancias sin excepcion alguna debe clasificarse con una fraccion arancelaria, pasar
por las corresponde pagar de acuerdo al tipo de arancel aplicable, asi como vigilar el
cumplimiento de las regulaciones no arancelarias tales como, permisos previos, cuotas

compensatorias, regulaciones sanitarias, de etiquetado, etc. a las cuales estén sujetas.
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Se entiende como clasificacion arancelaria, el orden sisteméatico uniforme de todas
las mercancias en una nomenclatura determinada en la que a cada mercancia se le identifica
a través de un codigo numeérico general que significa lo mismo que en la mayoria de las

aduanas del mundo.

La mercancia que se integra en el flujo de comercio internacional se clasifican con
base en el sistema armonizado de designacion y codificacién de mercancias, el cual ha sido

adoptado por la mayoria de los paises.

La clasificacion arancelaria permite:

e Efectuar estadisticas y controles homdlogos.

e Permite tener un mismo identificador comdn en el mundo

e Se puede determinar cuanto se importa y se exporta de un producto lo cual favorece a el

estudio del comercio exterior.

La fraccién arancelaria esta compuesta por un nivel de seis digitos (figura 2); a estos
seis digitos se les conoce como subpartida arancelaria o fraccion arancelaria de exportacion

en México, quedando como sigue (Fig. 2.2):

01.01.11 ,
| Capitulo
» | Subcapitulo Subpartida o _
Fraccion arancelaria
De exportacion

v

2.10.1.1. Tratamientos arancelarios

Los paises pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en funcion del pais de origen
de la mercancia que llega a sus aduanas. Por ello sus aranceles de importacion pueden

constar hasta de tres columnas:

o la primera identifica el arancel general que aplica a todos los paises miembros de la

OMC. Que generalmente es el tratamiento de nacién mas favorecida o arancel general.
47



Tlan b Negocics o &, o frrea by AN

o La segunda corresponde al arancel aplicable a mercancias originarias de los paises a los

que se les concede trato preferencial que es inferior al general o podria haber una
exencion del mismo como resultado de un acuerdo o tratado comercial.

o Aqui se pueden encontrar los aranceles a las mercancias de paises a los que se ha
impuesto una sancién o castigo econdémico, por lo que su arancel es superior al general,

es el llamado trato diferencial.

2.10.1.2. Reglas de origen

La reglas de origen determinan la nacionalidad de las mercancias, qué bienes son
susceptibles de recibir trato arancelario preferencial, ademas asegura que Is preferencias de
un tratado comercial se otorguen solo a bienes producidos en los paises miembros y no a

los elaborados en otros paises.

Los criterios para determinar el origen de un bien son:

¢ Que el bien se obtenga en su totalidad o se produzca enteramente en el territorio de uno
0 mas de los paises partes del tratado (totalmente originario).

e Cuando los materiales con los que se fabrica un bien hayan sido importados de otro pais
fuera del mismo tratado y tienen una clasificacion arancelaria distinta al producto que se

va a exportar (salto arancelario).

2.11. REGULACIONES NO ARANCELARIAS
Modelo exportador
Bancomext 2002

Son las medidas establecidas por los gobiernos para controlar el flujo de mercancias en los
paises, sea para proteger la planta productiva y las economias nacionales, o sea para
preservar los bienes de cada pais en lo que respecta a medio ambiente, sanidad animal y
vegetal, o para asegurar a los consumidores la buena calidad de las mercancias que esta

adquiriendo o darles a conocer las caracteristicas de las mismas. Estas resultan por su
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naturaleza, mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir, lo que ocasiona que en muchos

€asos Nno sean tan transparentes, ya que se originan en varias fuentes y no siempre resulta

facil su interpretacion y al igual que los aranceles, pueden ser modificadas en tiempos

relativamente cortos.

No obstante que el nimero de regulaciones no arancelarias existentes en los

diferentes mercados es muy amplio, algunas son mas conocidas y se emplean con mayor

frecuencia en el comercio internacional de mercancias .Las regulaciones no arancelarias se

dividen principalmente en (cuadro 2.3)

CUADRO 2.3. ;Como se divide las regulaciones no arancelarias?:

REGULACIONES NO ARANCELARIAS
CUANTITATIVAS

REGULACIONES NO ARANCELARIAS
CUALITATIVAS

1. Permisos de exportacién e importacion.
2. Cupos.

3. Precios oficiales.

Regulaciones de etiquetado.
Regulaciones sanitarias.

Regulaciones de envase y embalaje.

4. Medidas contra practicas desleales de

comercio internacional:  dumping

subvenciones

y

Normas técnicas.

Normas de calidad.
Regulaciones de toxicidad.
Regulaciones ecologicas.

Marcado de pais de origen.

2.11.1. Regulaciones no arancelarias cuantitativas

e Permisos de importacion y exportacion.- Los permisos previos tienen la finalidad de

restringir la importacion o exportacion de algunas mercancias, por razones de seguridad

nacional, sanitarias, proteccion de plantas productivas, etc.
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Para saber si una mercancia se encuentra sujeta a permiso previo, es necesario conocer
la fraccion arancelaria en que esta clasificada y en funcion de ello revisar los acuerdos

publicados para el efecto.

La OMC exhorta a los gobiernos, para que en lugar de exigir permisos previos a la
importacion, estos e sustituyan por aranceles; sin embargo los permisos todavia se utilizan

en muchos mercados externos como una barrera no arancelaria real.

La secretaria de comercio y fomento industrial es la encargada en México de expedir los
permisos previos a la importacion y exportacion. En el pais destino serd el importador el
que normalmente tenga que tramitar el permiso( en México, no debera exceder a 15 dias

naturales).

e Cupos.- Son montos de determinadas mercancias que pueden ser importadas y
exportadas bajo una preferencia arancelaria. Cada pais fija las cantidades de

mercancias que pueden ser ingresadas en su territorio.

La secretaria de comercio y fomento industrial es la encargada ene México de la

asignacion de los cupos, la asignacion se lleva a cabo mediante licitacion publica.

e Precios oficiales.- Los precios oficiales son el valor minimo de una mercancia,
sobre el que deben ser calculadas las contribuciones al comercio exterior y se

establecen con la finalidad de detener la evasion de impuestos.

e Medidas contra las practicas desleales.- Estdn destinadas a contrarrestar los
posibles dafios a la planta productiva nacional atribuibles a los precios bajos con que

ingresan las mercancias a un pais.
Existen dos clases de practicas desleales en el pais: la primera el dumping, que

consiste en exportar mercancias a precios mas bajos que s valor nominal y la segunda

las subvenciones, los gobiernos directa o indirectamente, subsidian a los productores,
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exportadores y/o comercializadores con la finalidad de favorecer su competitividad

internacional.

2.11.2. Regulaciones no arancelarias cualitativas

e Regulaciones de etiquetado.- Las normas de etiqueta se encuentran entre las
principales regulaciones no arancelarias, ya que inciden en la mayoria de las
mercancias que se exportan o importan, particularmente si estan destinadas para
su venta al consumidor final. En algunos paises se requiere que la mercancia

este perfectamente etiquetada a ingresar a la aduana del pais importador.

o Regulaciones sanitarias.- los aranceles a los productos agropecuarios,
procesados 0 no, son regulaciones sanitarias, generalmente se les denomina
fitosanitarias cuando provienen de productos que son de origen vegetal y zoo-

sanitarias cuando son aplicables a las mercancias provenientes del reino animal.

Estas regulaciones forman parte de las medidas que la mayoria de los paises han
establecido a fin de proteger la vida y la salud humana, animal y vegetal, frente a ciertos
riesgos que no existen en sus territorios como: la propagacion de plagas y enfermedades de
animales y plantas, o la presencia de aditivos contaminantes, toxinas y organismos

causantes de enfermedades.

e Regulaciones de envase y embalaje.- Los envases y embalajes tienen como
finalidad principal proteger los productos durante las etapas de transportacion y

almacenaje para que el producto llegue en optimas condiciones al comprador.

Existen normas técnicas con las cuales se garantiza a los consumidores que los
productos que adquieren cuentan con la calidad, la seguridad y métodos de fabricacion
adecuados para proporcionarles la utilidad buscada. Las normas suelen establecerlas
organismos privados, aunque en algunos paises son las autoridades gubernamentales
quienes lo hacen.
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Para cada mercancia o grupos de productos pueden haber una o varias normas, pero
se distinguen con las caracteristicas siguientes: durabilidad, dimensiones, resistencia,
inflamabilidad, seguridad en el uso, toxicidad, estanqueidad, ergonomia, acabados.. Cuando
el producto cumple con la norma aplicable se le otorga un certificado de calidad que se
hace efectiva con sellos o etiquetas que se adhieren al bien en cuestion, en la union europea
se concede | a marca "conformitée Européenne™ con el que se avala que el producto cumple

con los estandares que el comité europeo de normalizacion ha establecido.

¢ Normas de calidad.- El exportador puede verse obligado a cumplir con normas

de calidad dependiendo del producto que va a exportar.

e Regulaciones ecoldgicas..- Son las regulaciones encaminadas a mantener y

proteger el medio ambiente

Actualmente existen méas de 28 eco-etiquetas, pero el etiquetado para la proteccion

del medio ambiente es usualmente voluntario.

2.12. TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL
Modelo exportador
Bancomext 2002

Los incoterms “international comercial terms™ (términos de negociacion internacional),
tienen como objetivo establecer un conjunto de términos y reglas de caracter facultativo,
gue permite acordar los derechos y obligaciones del vendedor y del comprador en
transacciones comerciales. Se utilizan en los contratos de compraventa internacionales. De
esta forma, los incoterms dan cierta certeza a las empresas en la interpretacion de los

términos negociados.
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La ultima version de los incoterms agrupa un total de 13 términos en 4 categorias,
Los términos que inician con la letra E y F son entregados en el pais de origen y los que
inician con la C YD son entregados en el pais de destino:

Categoria E (exit: en el punto de salida): EXW
e EXW (exwork): fuera de fabrica.

Categoria F (free: libre de flete principal): FCA, FAS, FOB
e FCA (free carrier): transporte libre de porte.

e FAS (free along side): libre junto al barco.

e FOB (free on board): libre a bordo.

Categoria C (cost: costo del flete principal incluido) : CFR, CIF, CPT y CIP
e CFR (cost and freight): costo y flete.

CIF (cost, insurance and freight): costo, seguro y flete.

CPT (carriage paid to): flete pagado a.

CIP (carriage and insurande paid to): flete y seguro pagado a.

Categoria D (delivered: entregado en detino): DAF, DES, DEQ, DDU, DDP

e DAF ( delivered at frontier): entregado en frontera.

DES (deliverd ex-ship): entregado fuera del barco.

DEQ (delivered ex quay duty paid): entregados en muelle, derechos pagados.

DDU (delivery duty on paid): entregado sin impuestos pagados.

DDP (delivered duty paid): entregado con impuesto pagado.

El incoterm FOG solo e para medio maritimo todo hasta antes del transporte

principal, el vendedor tiene la responsabilidad de ponerlo en el buque.
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CAMBIOS EN EL 2002

Los incoterms han cambiado un poco hasta el afio 2000 (tabla 2.5), alguno de estos

cambios son:

TABLA 2.5. Los cambios mas recientes en los incoterms

TERMINO CAMBIO

EXW e El comprador después de tramitar las licencias oficiales, debe entregar
estas al comprador a solicitud del primero.

e La mercancia debera ser integrada sin cargar en ningun tipo de vehiculo.

FCA e Yano se desglosan los tipos de transporte la entrega se toma de acuerdo

al lugar no al transporte utilizado.

FAS e El exportador deberd hacerse cargo de tramitar las licencias de

exportacion.

El exportador deberd hacerse cargo se los costos relacionados con las

formalidades aduanales a la exportacion.

Fuente: Banco nacional de comercio exterior (2002). Guia basica del exportador. Novena edicion. México: Bancomext. Pag. 205.

2.13. FORMAS DE PAGO INTERNACIONAL
Modelo exportador
Bancomext 2002

Para el comercio internacional, se corre el riesgo de que alguna de las partes no reciba a
satisfaccion la contraprestacion acordada de que el vendedor envie las mercancias o
servicio y no reciba el pago, o bien el comprador pague el precio y no reciba la mercancia o
servicio. DE lo anterior la primera recomendacion general que debe tomarse en cuenta es
que antes de embarcar mercancias el extranjero se debe contar con referencias de la parte

compradora o vendedora, en su caso.

Asi las mercancias se amparan con la factura ( posesion legal) y el documento de
transporte (posesion material; en tanto que el pago se compruebe a través de un cheque, un
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pagaré o una letra de cambio o cualquier otro instrumento de pago usual en el comercio

internacional.

En el comercio internacional se cuenta con varias formas para realizar o recibir los pagos

de las mercancias. En forma muy general, algunas de ellas son las siguientes clasificadas

por su nivel de seguridad (Fig. 2.3): Chegque

Giro bancario

Bajo / Orden de pago

Cobranza bancaria
internacional

\ 4

Nivel de seguridad Medio

AIto >

Carta de crédito

La seleccion de la forma de pago se puede ir ajustando por el mayor o menor nivel
de experiencia y confianza que de manera reciproca se van teniendo | partes. La OMC

regula las formas de pago gue tienen que ver con los bancos.

Las cartas de crédito constituyen el instrumento de pago mas confiable en las
operaciones internacionales, soluciona la preocupacion del exportador de que le pagueny la
del importador,. recibir la mercancia. Las cartas de crédito se clasifican de la siguiente

manera (tabla 2.6)

TABLA 2.6. Clasificacion de las cartas de crédito:

GENERAL e Internacional
e Doméstica
e Exportacion

e Importacion

MODALIDAD e Revocable

e |rrevocable
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COMPROMISO DE PAGO e notificada

e confirmada

PLAZO DE PAGO e alavista

o alplazo

Revocable.- El banco emisor puede en cualquier momento modificar o cancelar las

cartas de crédito sin tener que avisar de forma anticipada al beneficiario.

Irrevocable.- EI banco emisor se compromete a pagar, aceptar negocias el cumplir

con los pagos diferidos a su vencimiento si los documentos cumples condiciones y tiempos.

Notificada.- Son aquellas cartas que recibe el banco intermediario para que este le
avise al exportador. No es responsable de pagar, no tiene compromiso, si hay algln

problema el exportador lo arregla con el banco emisor.

Confirmada.- El banco intermediario se compromete con el banco emisor a pagar al

exportar siempre y cuando los documentos se presenten correctamente.

A la vista.- A penas halla llegado el documento al banco y es revisado y aprobado,

inmediatamente se paga.

Al plazo.- Cuando el vendedor otorga algun tiempo al comprador para emitir el

pago.

Las cartas de crédito cuestan aproximadamente para quien las emite el .003% de la

factura.

2.14. EL CONTRATO INTERNACIONAL
Modelo exportador
Bancomext 2002
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El contrato internacional es un acuerdo de voluntades entre dos 0 mas personas
fisicas 0 morales domiciliadas en diferentes paises, mediante el cual se crean o transfieren

derechos y obligaciones entre si.

Hay diversas formas contractuales para llevar a cabo operaciones de comercio
internacional. Para efectuar exportaciones e importaciones, se suelen emplear los siguientes
contratos:

e De compraventa, que comprende una sola transaccion

e De suministros, que es una modalidad del contrato de compraventa y que puede incluir
entregas repetidas de un producto

e De comisién, representacién o distribucién mercantil

e De licencia para el uso o explotacion de una patente o0 una marca

e De maquila de exportacion

e De prestacion de servicios

Los contratos internacionales pueden ser informales de manera verbal o de un
intercambio de documentos, o pueden ser formales a través de contratos escritos que es lo

mas aconsejable.

Para regular los contratos de compraventa internacional de mercancias en 1980, se
concluyé y aprobd la convencion de las naciones unidas sobre los contratos de compraventa
internacional, en la convencion internacional de Viena de la cual México forma parte. El

contrato de compraventa internacional es el m[as utilizado en el comercio internacional.

Antes de realizar una transaccion comercial, las partes deben negociar los términos y las
condiciones contenidas en un contrato y consignarlos por escrito, pues es muy importante el
considerar que existen clausulas de mucha importancia y trascendencia que no se
mencionan en otros documentos, como un pedido en firme, cartas de crédito y otros
documentos tradicionales. El contrato de compraventa es el documento juridico que registra

paso a paso toda la operacién comercial.
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A continuacion se presentan algunas de las clausulas basicas requeridas para celebrar un

contrato de compraventa internacional de mercancias:

Objeto.- La mercancia objeto del contrato debe cumplir con la calidad, cantidad, clase,
uso y especificaciones estipuladas, por lo que es necesario estipular con claridad todas estas

caracteristicas.

Precio.- La principal obligacion del comprador en un contrato de compraventa es el
pago de la mercancia a un cierto precio, por lo que es recomendable que el precio sea

negociado en una divisa estable.

Forma de pago.-Se debe considerar el nivel de confianza que existe entre las partes

para instrumentar de la mejor manera y de comun acuerdo la forma de pago.

Envase y embalaje.- Es necesario envasar y embalar el producto de acuerdo a las
necesidades, exigencias y regulaciones vigentes en el mercado destino.

Entrega de mercancia.- Es importante que las partes estipulen claramente la fecha de

entrega de la mercancia, el punto en donde se entregara y el tipo de transporte.

Responsabilidad civil sobre el producto.- El fabricante puede transferir total o
parcialmente mediante estipulaciones expresas en un contrato, el riesgo de responsabilidad

civil.

Impuestos.- Con base en los incoterms, el punto especifico en donde se entregara la

mercancia segun lo pactado y cada quien pagara los gastos generados.

Cesiones de derechos y obligaciones.- No se debe aceptar la cesion de derechos a

terceros mientras no sean estipuladas en el contrato las obligaciones de terceros.

Clausula compromisoria.- Se refiere al arbitraje comercial internacional privado, es

utilizada para resolver controversias en los negocios internacionales.
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2.15 ANALISIS FINANCIERO DE UN PROYECTO DE EXPORTACION

Todas las personas que estan circundadas por un entorno socio-econdémico cambiante,
en el cual la incertidumbre de lo que pueda pasar con sus empresas es una constante,
necesitan disponer de métodos o herramientas para evaluar su funcionamiento en
cualquiera de los periodos de su existencia, en el pasado para apreciar la verdadera
situacién gue corresponde a sus actividades, en el presente para realizar cambios en bien
de la administracion y en el futuro para realizar proyecciones para el crecimiento de la
organizacion. Para que un plan de exportacion funcione no solo basta con una buena
investigacion del mercado destino, aunado a esto se debe hacer un adecuado analisis
financiero de la empresa, un analisis de los recursos de la empresa para hacer frente a

este nuevo proyecto de exportacion.

Segun R. Charles, james R. y William J. (2000) el pilar fundamental del analisis
financiero esta contemplado en la informacién que proporcionan los estados financieros
de la empresa, teniendo en cuenta las caracteristicas de los usuarios a quienes van
dirigidos y los objetivos especificos que los originan, entre los mas conocidos y usados
son el Balance General y el Estado de Resultados (también llamado de Perdidas y
Ganancias), que son preparados, casi siempre, al final del periodo de operaciones por los
administradores y en los cuales se evalla la capacidad del ente para generar flujos
favorables segln la recopilacion de los datos contables derivados de los hechos

economicos (Pag. 69).

También existen otros estados financieros que en ocasiones no son muy tomados
en cuenta y que proporcionan informacion atil e importante sobre el funcionamiento de
la empresa, entre estos estan: el estado de Cambios en el Patrimonio, el de Cambios en

la Situacion Financiera y el de Flujos de Efectivo.
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El analisis financiero permite identificar las principales fortalezas y debilidades de

una empresa, asi como la viabilidad de soportar nuevos proyectos.

2.15.1. Razones financieras

Una razon financiera es una relacion que indica algo sobre las actividades de una
empresa. Como el vinculo que existe entre activo y pasivo circulante. Ademas, permite
comparar las condiciones de una empresa con respecto al tiempo. En esencia las razones
financieras uniforman diversos elementos de los datos financieros y permiten hacer

comparaciones a través del tiempo.

Segun los autores R. Charles, james R. y William J. (2000) en su libro de
administracion financiera contemporédnea clasifican las razones financieras de la

siguiente manera:

e De liquidez: indican la capacidad de una empresa para cumplir con las
obligaciones financieras a corto plazo.

e Administracion de activos: indican la eficiencia con que una empresa utilizan sus
activos para generar ventas.

e Financieras de apalancamiento financiero: indican la capacidad que tiene la
empresa para cumplir con sus obligaciones de deuda a corto y a largo plazo.

¢ De rentabilidad: mide con que eficacia la administracion de una empresa genera

utilidades en base a las ventas, activos e inversiones de accionistas.

Y otras que no se aplican para efectos de esta tesis.

2.15.2. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el momento

en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en valores,
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porcentaje y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la
empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal forma que
este viene e ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en los volumenes
de venta generara utilidades, pero también un decremento ocasionara perdidas, por tal
razon se deberan analizar algunos aspectos importantes como son los costos fijos, costos

variables y las ventas generadas.

Para la determinacion del punto de equilibrio debemos en primer lugar conocer los
costos fijos y variables de la empresa; entendiendo por costos variables aquellos que
cambian en proporcion directa con los volumenes de produccion y ventas, por ejemplo:

materias primas, mano de obra a  destajo, comisiones, etc.

Por costos fijos, aquellos que no cambian en proporcion directa con las ventas y cuyo
importe y recurrencia es practicamente constante, como son la renta del local, los
salarios, las depreciaciones, amortizaciones, etc. Ademéas debemos conocer el precio de
venta de él o los productos que fabrique o comercialice la empresa, asi como el nimero

de unidades producidas.

Para obtener el punto de equilibrio en valor, se considera la siguiente formula:

P.E.($) = Costos Fijos

1- Costos variables

Ventas totales

El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para que la empresa opere

sin perdidas ni ganancias

Para obtener el punto de equilibrio en %, se considera la siguiente formula:
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P.E. (%) = Costos fijos x 100
(Ventas Totales — Costos Variables)

El porcentaje que resulta con los datos manejados, indica que de las ventas totales,
el % es empleado para el pago de los costos fijos y variables y el 30% restante, es la
utilidad neta que obtiene la empresa.

2.15.3. Pronostico de ventas

El prondstico de ventas difiere de lo que es el potencial de ventas de la empresa. Este
establece lo que seran las ventas reales de la empresa a un determinado grado de esfuerzo
de mercadeo de la compafiia, mientras que el potencial de ventas evalla qué ventas son
posibles en los diversos niveles del esfuerzo de mercadeo, suponiendo que existan ciertas

condiciones del entorno.

Las técnicas mas usuales y generalmente aceptadas para la elaboracién de
prondsticos se dividen en cinco categorias: juicio ejecutivo, encuestas, analisis de series de
tiempo, andlisis de regresion y pruebas de mercado. La eleccion del método o metodos
depende de los costos involucrados, del proposito del prondstico, de la confiabilidad y
consistencia de los datos historicos de ventas, del tiempo disponible para hacer el
pronostico, del tipo de producto, de las caracteristicas del mercado, de la disponibilidad de
la informacion necesaria y de la pericia de los encargados de hacer el prondstico.
Generalmente nos se usa un solo método sino la combinacion de dos o mas técnicas de

prondstico, a continuacion se explica de manera breve en que consiste cada técnica.

= Juicio Ejecutivo.- Se basa en la intuicién de uno o mas ejecutivos experimentados

con relacion a productos de demanda estable. Para que esta técnica sea efectiva es
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necesario que se apoye en datos histéricos de las ventas. Este tipo de método es
utilizado porque es relativamente sencillo, directo y econémico.

Encuesta de Prondstico de los Clientes.- Es Util para empresas que tengan pocos
clientes. Se les pregunta que tipo y cantidades de productos se proponen comprar
durante un determinado periodo. Los clientes industriales tienden a dar estimados
mas precisos. Estas encuestas reflejan las intenciones de compra, pero no las
compras reales.

Encuesta de Prondstico de la Fuerza de Ventas.- Los vendedores estiman las
ventas esperadas en sus territorios para un determinado periodo. La sumatoria de los
estimados individuales conforman el prondstico de la Empresa o de la Division. El
inconveniente es la tendencia de los vendedores a hacer estimativos muy
conservadores que les facilite la obtencion futura de comisiones y bonos.

El Método Delphi.- Se contratan expertos que hacen prondsticos iniciales que la
empresa promedia y les devuelve para refinar los estimados individuales. El
procedimiento puede repetirse varias veces hasta cuando los expertos - trabajando
por separado - lleguen a un consenso sobre los prondsticos. Es un método de alta
precision

Analisis de Series de Tiempo.- Se utilizan los datos historicos de ventas de la
empresa para descubrir tendencias de tipo estacional, ciclico y aleatorio o errético.
Es un método efectivo para productos de demanda razonablemente estable. Por
medio de los promedios mdviles se determina primero si hay presente un factor
estacional. Con un sistema de regresion lineal simple se determina la linea de
tendencia de los datos para establecer si hay presente un factor ciclico. El factor
aleatorio estara presente se puede atribuir un comportamiento errético a las ventas
debido a acontecimientos aleatorios no recurrentes.

Analisis de Regresion.- Este método trata de encontrar una relacion entre las ventas
historicas (variable dependiente) y una o mé&s variables independientes, como
poblacion, ingreso per capita o producto interno bruto (PIB). Este método puede ser
atil cuando se dispone de datos historicos que cubren amplios periodos de tiempo.
Es ineficaz para pronosticar las ventas de nuevos productos.

Prueba de Mercado.- Se pone un producto a disposicion de los compradores en
uno o varios territorios de prueba. Luego se miden las compras y la respuesta del
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consumidor a diferentes mezclas de mercadeo. Con base en esta informacion se
proyectan las ventas para unidades geograficas mas grandes. Es (til para pronosticar
las ventas de nuevos productos o las de productos existentes en nuevos territorios.

Estas pruebas son costosas en tiempo y dinero, ademas alertan a la competencia.
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